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;Quién soy?

* Ingeniero Informatico, Master en |A
7 anos en el Centro de Supercomputacion

* Dejé el doctorado para montar una startup

* Fundé Optimus Price en 2017

* Hago divulgacion de startups en Twitter (34k followers)

y de temas técnicos en Github (25k estrellas)




Agenda

La presentacion tiene tres bloques:

1. ¢Qué eslalA?
2. Aprendemos como calcula la IA

3. Optimizacion de precios gracias a la IA




cQué es la |A?




cQué es la |A?

La aplicacion de la informatica y matematica a
determinadas tareas...

...que tradicionalmente se han considerado reservadas a
seres inteligentes

Si, es una definicion generalista




La IA son matematicas
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;Por qué ahora?

Mas potencia de calculo

Mas datos para entrenar modelos

Mejores herramientas de desarrollo

- La tecnologia estd mas madura




Hombre en la luna 1 MHz

En tu bolsillo 6x3200 MHz




Aprendemos como calcula la |A




Imagina un paseo por el bosque...




Imagina un paseo por el bosque...
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"Si el sépalo es mas largo que el pétalo, es Ludwigia
En caso contrario, es un lirio"
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Anadimos una nueva dimension: Color

Pétalo/
Sépalo
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Color




* Rojo o0 naranja, y pétalo > sépalo — Lirio
* Rojo o0 naranja, y pétalo < sépalo — Rosa
« Caso contrario — Ludwigia

Sépalo
® Lirio
@ Rosa

Color




Resumiendo:

1. La |lA busca una forma matematica

2. Alguien determina qué datos usar. ;Pétalo, sépalo,
color? ;Geografia? ;Aroma?

3. ;Como las combino? ;Las puedo medir y modelar?

4. ;Puedo entender el resultado? ;Necesito entenderlo?




El rol del data scientist

Una persona
modelara el sistema

1

EASY HARD

Técnicas tipo
Deep Learning




El rol del data scientist

Es la persona que decide que la
mejor forma de saber qué musica
estd sonando es escuchandola

en vez de mirar el color del altavoz




Optimizacion de precios gracias a la

1A




9%

De negocios no tienen un sistema de pricing dinamico




sidorme

smart sleep

N,/

Dairy for life

next Enterprise LOPESAN

DB

LC

ROYAL CANIN

A\ 2N
SOUTH AFRICAN AIRWAYS

bon
PrX

ooooo

Hewlett Packard

— > A3 puRN

HOTEL GROUP

2 1 O -BASF
S“Lﬂﬁn P r lnceSS m The Chemical Company
SI EMEN S HOTELS&RESORTS

Mobili
Logistics /

LOREAL la(MVutuelle

Hertz. ﬂ SWISS C!a‘\rgJ \

= » IBEROSTAR

J'\. HOTELS & RESORTS

ROCKWATER

ENERGY SOLUTIONS

Panasonic

POSADAS.

Kimberly-Clark



Sigue las estrategias de los ganadores

Ganadores El Resto

®* Maximizar margen ®* Vender atoda costa

®* Usar pricing para generar demanda ®* Esclavos de su stock

®* Retencidén y branding ®* Reactivos, no proactivos

Estrategias ganadoras

Sus errores

* 40% prefieren pricing dinamico que ®* X2 problemas operativos para

igualar precios de competidores

Usar IA para predecir las ventas,
anticipar demanda y optimizar la
cadena de suministros

ejecutar estrategias de pricing con
alta granularidad

Mas del doble no se han planteado
usar técnicas basadas en IA

Fuente: RSR e IBM. “The Dawn of Personalized Prices”



Puntos criticos

1. El precio es muy efectivo para generar demanda

2. Convierte los descuentos masivos en precios personalizados
3. El Top 3 de problemas de pricing implican a competidores

4. 71% = "Mis promociones no son efectivas"

5. Los problemas operativos pueden bloquear una buena estrategia de pricing




LAS 4 P DEL MARKETING

Producto ‘

MARKETING T
MIX

. Promocion




El precio es una palanca,
no un objetivo.

El objetivo es vender mas
y COn mayor margen




Beneficio econdmico
v 1 Beneficios 10%
v Mayor competitividad

v Mejor margen

Beneficio operativo Pricing avanzado

v' Automatizacion v'  Segmentacion

v/ Minimo mantenimiento v Fuente de analitica

v' Confianza estadistica v Clientes mas satisfechos

* Promedio en un estudio del Harvard Business School y MIT (2016)



Basadas en IA

p.ej. demanda + elasticidad
v' Aprovecha el dato

v Automatico

v' Requiere supervision

Basadas en reglas

p.ej. margen del 25%

v' Aprovecha la experiencia
v' Manual

v' Requiere mantenimiento



Basadas en IA

p.ej. demanda + elasticidad
v' Aprovecha el dato

v Automatico

v' Requiere supervision

A 4

Datos internos

Aprende patrones de consumidores
Modela oferta y demanda
Precio fijado por el cliente

Mas flexible

AN N W

Productos diferenciados

Datos externos

Aprende de competidores
Posiciona tu marca
Precio fijado por el competidor

Mas conservador

DN N S

Productos gancho o commodity



Modelos de pricing

Stock
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Basado en IA

Rendimiento al 100%

Basado en
reglas

IA empieza a
aprender

Analisis del negocio

Retornos

Tiempo




Perfeccion vs Expertise vs Automatizacion

1.

Expertise: Una persona siempre pondra mejor los precios

Pricing emocional y psicoldgico

PERO, sen qué datos se apoya el experto?

Automatizacion: ;Cuantos SKU tienes?

Ojo con las black box. Complejo # mejor



La perfeccion no
existe cuando
tratamos con
mercados




Planifica para el
Imprevisto y una
rapida reaccion




iGracias!




